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" انخُبفضيت انًيزة ػهى انحفبظ في انخضىيك انزكبء. "الأطشوحت. 2102 انششيذ، norkuyS suhatfiM  
 ػُىاٌ
  دكخىساِ ، MM ، .ES.temalS .H :يضخشبس
  انششكت في انؼىايم والاصخخببساث انًخببشاث ويصبدس انًخببشاث، أَشطت: انبحذ كهًبث
 
 .
 ييزة ػهى انحفبظ نهششكت انصهت راث نهششكبث ببنُضبت الأهًيت ببنغ أيش انخضىيك الاصخخببساث
 انحصىل ويًكٍ الألصى، انحذ انًخببشاث يغ حضىيك حى إرا حخى. انصُبػت انًُبفضت يىاصهت في حُبفضيت
. انًؼهىيبث حهك انًخؼهمت انمشاساث احخبر ػهى لبدسة حكىٌ صىف وانششكت انبىل انبيبَبث حىل يؼهىيبث ػهى
 أصبس ػهى انخضىيك حطبيك انًخببشاث انبحذ يىضىع صؼهج انخي انكبيشة انششكبث انؼًهيت، انًًبسصت في
 حؼخًذ أٌ انششكبث ػهى يخؼيٍ نزا،. انؼىايم والاصخخببساث انًخببشاث ويصبدس الاصخخببساحيت، الأَشطت
 انخضىيك َظبو حطبيك ػهى ولبدسوٌ انصُبػت هزِ في انمبئًت انًُبفضت انًخؼهمت الاصخخببساث انخضىيك َظبو
  نلإصشاءاث، وفمب صحيح بشكم الاصخخببساث
 انحبنت هزِ في. انىصفي انًُهش ببصخخذاو انُىػي انبحذ يٍ انُىع هزا في انبحىد هزِ وشًهج
 يمببهت وبؼذ وانخضىيك، انزكبء ػهى ببنبحذ انًخؼهمت انبيبَبث نضًغ يكخىبت يمببهت حمُيت انببحزىٌ اصخخذو
 . انمشاس والاصخُخبصبث انبيبَبث ػشض انبيبَبث، يٍ انحذ رنك بؼذ انببحزىٌ حهم أصشحهب يكخىبت
 اصخخذاو انًشبسيغ واصغ َطبق في الاصخخببساث انخضىيك اصخخذاو يخى) 1: يهي يب انُخبئش أظهشث 
 نلاصخخببساث يصذس حصذع) 2. انًُبفضيٍ يشالبت في انؼًلاء وليًت حُبفضيت ييزة نخصًيى انُشبط ححهيم
 وخبسس) انذاخهيت (انششكت داخم انبيئت ارُيٍ ببصخخذاو انششكبث يٍ واصغ َطبق ػهى حضخخذو انخي انخضىيك
 واصغ َطبق ػهى انششكبث حضخخذيهب انخي انخضىيميت الاصخخببساث ػبيم) 3). انخبسصيت (انًؤصضت بيئت
 انًُخش، انًُبفضت: حشًم انًُبفضيٍ انًلاحظبث بيبَبث 6 انشئيضي انؼبيم أولا،: انؼىايم يٍ أَىاع 3  اصخخذاو
 انبيبَبث يٍ وغيشهب يُبفش وانًبيؼبث انًُبفضيٍ، اصخشاحيضيت يُبفش، وانخشليبث الأصؼبس، في وانًُبفضت
 انًخؼهمت انًؼهىيبث يؼبنضت ػهى حؤكذ انخي انؼىايم أحذ هى حُبفضيت ييزة صىاء انًُبفضيٍ، انًخؼهمت
 يضخخذيىٌ انزيٍ حضخخذو ػبيم انًبيؼبث يُذوبي هى انزبنذ وانؼبيم انًُخش صىدة يزم انًُبفضيٍ الابخكبساث
 . انؼىايم هزِ اصخخذاو في يهبساث إنى ححخبس انخي انخضىيميت الاصخخببساث انششكت نهميبو انششكت داخم انُبس
ABSTRAK 
 
Miftahus Syukron Al Rasyid, 2012. SKRIPSI. Judul “ Intelijensi Pemasaran 
Dalam Mempertahankan Keunggulan Kompetitif” 
Pembimbing  : H. Slamet.SE.,MM, Ph.D. 
Kata Kunci : Aktivitas intelijensi, sumber intelijensi dan faktor intelijensi 
dalam perusahaan.  
 
Intelijensi Pemasaran sangat penting bagi perusahaan yang terkait untuk 
mempertahankan keunggulan kompetitif perusahaan dalam menghadapi 
persaingan industri. Sehingga apabila intelijensi pemasaran dilakukan dengan 
maksimal maka informasi mengenai data pesing bisa didapatkan dan perusahaan 
akan dapat mengambil keputusan berkaitan dengan informasi tersebut. Dalam 
prakteknya, perusahaan berskala besar yang dijadikan obyek penelitian 
menerapkan intelijensi pemasaran berdasarkan atas aktivitas intelijensi, sumber 
intelijensi dan faktor intelijensi. Oleh karena itu perusahaan dituntut untuk 
mengadopsi sistem intelijen pemasaran berkaitan dengan menghadapi persaingan 
yang ada dalam industri serta mampu mengaplikasikan sistem intelijen pemasaran 
dengan baik dan sesuai prosedur, 
Penelitian ini termasuk dalam jenis penelitian kualitatif dengan 
menggunakan pendekatan deskriptif. Dalam hal ini peneliti menggunakan 
wawancara tertulis dalam tekhnik penelitiannya untuk mengumpulkan data 
berkaitan tentang intelijensi pemasaran, setelah wawancara tertulis dilakukan 
peneliti kemudian menganalisisnya dengan reduksi data, penyajian data dan 
pembuatan kesimpulan. 
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa: 1) Intelijensi pemasaran yang 
digunakan dalam perusahaan berskala besar menggunakan aktivitas merancang 
keunggulan kompetitif dan analisis nilai pelanggan dalam mengamati pesaing. 2) 
sumber intelijensi pemasaran yang digunakan perusahaan berskala besar 
menggunakan dua sember yaitu lingkungan dalam perusahaan (Internal) dan 
lingkungan luar perusahaan (eksternal). 3) Faktor intelijensi pemasaran yang 
digunakan perusahaan berskala besar menggunakan 3 macam faktor yatu: 
pertama, faktor pengamatan 6 data pokok pesaing yang meliputi: produk pesaing, 
harga pesaing, promosi pesaing, strategi pesaing, penjualan pesaing dan data 
lainnya yang berkaitan dengan pesaing, kedua adalah faktor keunggulan 
kompetitif yang menekankan pada pemrosesan informasi berkaitan dengan 
inovasi pesaing seperti kualitas produk dan ketiga faktor yang digunakan adalah 
faktor wiraniaga yang menggunakan orang dalam perusahaan untuk melakukan 
intelijensi pemasaran yang dimana kemampuan perusahaan sangat dibutuhkan 
dalam penggunaan faktor tersebut. 
ABSTRACT 
 
Rasyid, Miftahus Syukron Al, 2013. Thesis. Title: “Marketing Intelligence in Maintaining 
Competitive Advantage” 
Advisor : H. Slamet, S.E., MM., PhD. 
Keywords : Intelligent activities, intelligence source, intelligence factor in the company 
 
Marketing intelligence is very important for a company to maintain its competitive 
advantage in order to face industrial competition. So, if it is done optimally, the information 
about competitors data can then be achieved and the company can make a decision related to 
the information. In reality great scale company, which is the object of the research, 
implement marketing inteligence based on intelligence activities, sources, and factors. 
Therefore, the company has to adopt the marketing intelligence system to face existing 
industrial competition and be able to apply it as the procedure. 
 The research employs qualitative method by using descriptive approach. The 
researcher employs written interview as the research technique to gather data related to 
marketing intelligence. After the written interview, the researcher analyzes the data through 
data reduction, data presentation, and conclusion. 
 The result shows that: 1) The marketing intelligence employed by great scale 
companies uses competitive advantage planning and customer value analysis in observing its 
competitor. 2) The marketing intelligence source employed by great scale companies uses 
two sources, company environment (internal) and outside environment of the company 
(external). 3) Marketing intelligence factor employed by great scale companies uses 3 factors. 
First, the observation of 6 main competitor data including competitor’s products, price, 
promotion, strategy, sale, and other data. Second, competitive advantage factor emphasizing 
on information processing related to competitor’s innovation such as product quality. Third, 
the salesman factor who employs person in the company to do marketing intelligence in 
which the company ability is very important in these factors application. 
 
